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Señores miembros del Jurado, presento ante ustedes la Tesis titulada “Evaluación de las 
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018”, cuyo objetivo general fue establecer la incidencia de las ventas en la 
rentabilidad de la empresa Makimport S.A.C, Tarapoto-2018; el desarrollo de la presente 
investigación consta de seis capítulos; los cuales se desarrollan a continuación. 
En el capítulo I: Se presenta un breve recuento de la realidad problemática, los estudios 
previos relacionados a las variables de estudio, tanto en el ámbito internacional, nacional, 
regional y local; así mismo el marco referencial relacionado al tema en estudio, el 
planteamiento y formulación del problema, la justificación, hipótesis y objetivos. 
El capítulo II: Está relacionado a la metodología, la misma que incluye el tipo de estudio, 
diseño de investigación, las variables y Operacionalización de las variables; la población y 
muestra; la técnica e instrumentos de recolección de datos, métodos de análisis de datos y 
aspectos éticos. 
El capítulo III: Se presentan los resultados obtenidos de la aplicación de los instrumentos 
con su respectivo análisis y el procesamiento estadístico que nos permitió concluir el nivel 
de asociación entre ambas variables. 
El capítulo IV: Se presenta la discusión de los resultados obtenidos contrastando con el 
marco teórico y los estudios previos de las variables en estudio. 
El capítulo V: Se consideran las conclusiones, las mismas que fueron formuladas en estricta 
coherencia con los objetivos e hipótesis de investigación. 
El capítulo VI: Se sugieren las recomendaciones de acuerdo a las conclusiones planteadas. 
Finalmente, se presentan los anexos que están constituidos por información auxiliar que 
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El presente estudio tuvo como tema esencial Evaluación de las ventas y su incidencia en la 
rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018, misma que se desarrolló 
a través de un enfoque cuantitativa, de tipo de básica, de nivel descriptivo correlacional, la 
población estuvo confirmado por el gerente, el acervo documentario en ella se utilizó, 
instrumentos como la guía de análisis documental, guía de observación y la guía de 
entrevista, que permitió al investigador tener como resultado las siguientes deficiencias  en 
cuanto a la planificación y control de las ventas, que se refleja con importes de S/ 70,420.00 
en cuanto a ventas no planificas asimismo con pérdidas por la venta al crédito a largo plazo 
por un importe de 1, 710.00 y pérdida por la venta no canceladas por un importe de S/ 8, 
977.50, esta permitió la planeación y el control de las ventas no han sido efectivas y que al 
final ha influenciado en la rentabilidad de la empresa. 
 
























The present study had as an essential theme Evaluation of sales and its impact on the 
profitability of the company MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018, which was developed 
through a quantitative approach, of the basic type, descriptive correlational level, the 
population was confirmed by the manager, the documentary collection in it was used, tools 
such as the documentary analysis guide, observation guide and interview guide, which 
allowed the researcher to result in the following deficiencies in the planning and control of 
sales , which is reflected with amounts of S / 70,420.00 in respect of non-planned sales, also 
with losses due to the sale of the long-term credit for an amount of 1, 710.00 and loss for 
sale not canceled for an amount of S / 8, 977.50 , this allowed the planning and control of 










1.1. Realidad Problemática. 
Hoy en día los clientes están cada vez más informados y tienen más claro qué 
desean y qué no. Si otros ofrecen lo mismo, èste no dudarà en realizar su 
compra en la cmpetencia. Es por ello, si se meustra muy poco interès en 
cuanto a los gusto y pensamentos de usuario con respecto al servicio, ¿cómo 
podrá detectar esa insatisfacción con su producto o servicio? ¿Cómo 
descubrirá las nuevas tendencias? Por lo tanto, hoy en día, la información es 
la llave para seguir avanzando en el mercado. Ahora bien, si su organizaciòn 
se encuentra bajo el funcionamiento de esta conceptualizaciòn es necesario 
qu realice una evaluaciòn minuiciosa para reconocer si es o no el más 
adecuado.  
 
En ese sentido, Ochoa  (2019) presidente del Grenio de la Pequeña Empresa 
de la  CCL inndicó que las ventas de las microempresas y pequeñas empresas 
(mypes) durante la campaña escolar de este periodo aumentará un 25% con 
relciòn a la del 2018 y estarían impulsadas por la comercialización de útiles 
escolares, uniformes, calzado y equipos tecnológicos, estimó hoy la Cámara 
de Comercio de Lima (CCL) (p.1) 
 
En San Martín el comercio está creciendo apurativamente, esto hace que las 
empresas sean cada vez más competitivas, como es el caso de la empresa 
Makimport S.A.C, en una empresa dedicada a la venta de Maquinarias, 
equipos, materiales y otros. Como razón social es Maquinaria 
Agroindustriales Import SAC, que se encuentra ubicado en el Jr. Ramón 
Castilla # 460, con Ruc 20450219984 en el distrito de Tarapoto, provincia de 
San Martín y departamento de San Martín. Es una empresa dedicada a la venta 
de maquinarias, equipos, materiales y otros, sin embargo, al realizar el 
análisis respectivo de sus operaciones, grande fue la sorpresa del dueño, 
puesto que la empresa ha mostrado un descenso significativo en cuanto a sus 
ventas con respecto a ejercicios pasados (anteriores). Producto de que, suelen 
aparecer empresas muchas más competidoras que ofrecen productos similares 
a un precio más bajo que las de estudio. Otro de los problemas que menciona 





la de no contar con productos a la vista (es decir, esto suele darse cuando 
viene un cliente a comprar y no lo tienen a la vista, provocando que el cliente 
espere por mucho tiempo y en ocasiones hasta se ha tenido que retirar sin 
poder adquirir el producto como tal). 
 
Para ello se describe los siguientes problemas, que dividen en la planificación 
de ventas y verificación de producto: 
Planificación de ventas 
No existe una buena organización con respecto a las ventas que realiza la 
empresa esto es debido prácticamente a que el responsable de área no 
mantiene constante comunicación con el gerente de la empresa a momento de 
realizar sus operaciones, de igual manera esto da inicio con el procedimiento 
de entrega: 
- Procedimiento de entrega. La empresa no dispone de un manual que 
permita realizar el proceso de entrega de cada producto. A ello, se suma 
que los productos que hacen pedir para ser entregados al cliente en un 
determinado tiempo no suelen cumplirle, debido a la demora con que 
llegan los productos (quizás por la distancia en que se solicitan los 
productos y que no son tomados en cuenta por el dueño) hasta tal punto 
que ha habido ocasiones en las que el cliente ha rechazado el producto y 
esto a su vez genera pérdida para la empresa al no poder venderlo al cliente 
en el tiempo establecido 
- Nivel de stock. En el área de almacén existen casos en que el cliente al 
realiza una compra, esta no está disponible inmediata debido a que la 
empresa carece de un control de mercaderías existentes, pues esto trae 
consigo de que los usuarios externos decidan no realizar su compra. 
- Calidad del producto. Los clientes en varias oportunidades mostraron 
disgusto debido que la calidad de producto no fue el esperado, pues este 
acontecimiento ha traído consigo devoluciones de las cuales no favorecen 
a la empresa. 
- Control de ventas. La empresa no lleva un registro de todas las ventas que 
realiza, este lineamiento ha traído un efecto al desconocimiento de cuento 





Verificación de producto 
Además, en el proceso de verificación de producto, también se señala que la 
empresa no cuenta con los recursos necesarios para efectiviza esta actividad. 
Asimismo, otro aspecto es que la empresa según condición actual no tiende a 
potenciar la venta de sus productos a través de la publicidad. Se presume que 
este problema es generado ya que el responsable de área no recibe el 
asesoramiento de profesionales que le ayuden a gestionar y potencializar sus 
ventas. 
- Distribución. 
Las mercaderías que maneja la empresa según el proceso de distribución 
no se realizan de forma adecuada, la cual puede verse afecto en la 
captación de clientes, este hecho ha venido generando algunos problemas, 
siento la principal en la gestión de ventas. El responsable de área no reúne 
todas las características necesarias para ejecutar esta función en los 
tiempos programados 
- Nivel de ingresos. 
El cierre cada mes la empresa según la gestión de viene realizando no llego 
a generar los ingresos esperados, pues ello se ve reflejado de forma 
significativa en las utilidades. 
- Reporte de información. El responsable se realiza no frecuenta a realizar 
el reporte de la situación en que se encuentra las mercaderías, pues ello a 
traído consigo el desconocimiento del nivel de stock, para realizar la venta. 
De seguir la empresa en descenso en cuanto a sus ventas y precios, puede 
llevar en un futuro no muy lejano a que la empresa en estudio a perder su 
participación en el mercado, lo cual afectara sus utilidades y beneficios de 
operación.  
 
1.2. Trabajos Previos. 
En la siguiente investigación, se puede evidenciar algunos trabajos previos, 
los cuales permitirán ser la base para el mejor análisis de las variables de 
estudio y modalidad de resolver problemáticas similares, por lo que muchos 






A nivel internacional. 
Asanza, W., Cheme, E., y Yánez, J. (2014). En su estudio: Plan de ventas para 
optimizar la comercialización en la empresa Equiservisa SA en Guayaquil. 
(Tesis de pregrado). Universidad de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador. Se llega 
a concluir que: al realizar un plan de ventas ayuda de manera positiva a que 
la organización comercialice óptimamente, ya que al contar con un tiempo 
con mayor flexibilidad es posible dar solución a las problemáticas que pueden 
aparecer, el poseer un propio local, y tener una gran cantidad de usuarios en 
su cartera de clientes, ayuda a determinar los instrumentos para aumentar el 
tamaño de ventas, y así generar desarrollo de manera paulatina, respondiendo 
a lo que los clientes demandan y exigen. Por último, el área de ventas tendrá 
que capacitar, motivar a los trabajadores para generar mejores resultados.  
 
Sánchez, M., y Lazo, V. (2018). En su tesis: Determinantes de la rentabilidad 
empresarial en el ecuador: Un análisis de corte transversal. (Artículo 
científico). Universidad de las Fuerzas Armadas – Ecuador. Concluye que: 
con respecto a las firmas de tipo micro, la rentabilidad viene de los estudios 
de mercantiles, personal con competencia, facilidad para obtener ingresos 
financieros y activos fijos. En las empresas pequeñas, se encuentran factores 
como las máquinas de producción, la financiación pública, y la creación de 
ingresos, ayudan generar rentas. Por último, cuando las empresas grandes, 
poseen variados recursos tales como materia priva en inventarios, 
financiación de organizaciones privadas y públicas, activos productivos y 
llegan a obtener ingresos, pueden conseguir una mejor rentabilidad. 
 
Sanabría, V., Torres, L., y López, L. (2016). En su investigación: Comercio 
electrónico y nivel de ventas en las MiPyMEs del sector comercio, industria 
y servicios de Ibagué. (Artículo científico). Universidad EAN, Bogotá, 
Colombia. Concluye que: el instaurar un método de comercio electrónico en 
las organizaciones, es necesario primero estar conectado a Internet; tener en 
cuenta los elementos que influyen en las empresas como sus propias 
capacidades; ambiente de tipo económico, social y político que es variable en 
las MiPyME. Por ello, es que las organizaciones tienen que empezar a usar 





competencias en el manejo de las TIC para el comercio y gestión en la 
organización.  
 
Pilaloa, L., y Orrala, B. (2016). En su estudio: Control interno al área de 
ventas para mejorar la rentabilidad en Borleti SA. (Tesis de pregrado). 
Universidad de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador. Llega a concluir que: uno de 
los problemas es que no poseen lineamientos y objetivos claros, para 
desarrollar sus labores, porque no se trabaja de manera conjunta para generar 
un desarrollo generalizado. También, no hay buena comunicación con los 
trabajadores sobre los procesos que desarrolla la organización, haciendo que 
exista riesgos y problemas relevantes, al no conocer los procesos de una labor 
y cómo se hace. Además, la organización no posee buen software para hacer 
más rápida ciertas acciones en el departamento de ventas, ocasionando 
pérdida de tiempo y el mal uso de materiales, así como poco o ningún dato 
actual. 
 
León, N. (2013). En su estudio: Fuerza de ventas determinante de la 
competitividad empresarial. (Artículo científico). Universidad del Zulia, 
Maracaibo, Venezuela. Lega a concluir que:  para conseguir aquellos 
objetivos planteados por la organización y ser competentes, es fundamental 
poseer una gran área de ventas; la cual representa en su mejoramiento un gran 
cambio y diferencia hacia otras empresas para conseguir los objetivos 
propuestos y ser más competente. Es por ello, que el gerente del área de 
ventas, posee un gran rol y un trabajo a presión en la estructura 
organizacional, el lugar que le corresponde es entre la fuerza de ventas y la 
junta directiva, es por ello que tiene que desempeñar diversos roles: 
supervisar a a los vendedores, motivarlos, capacitarlos, contratarlos, hacer 
una proyección de ventas, establecer las cuotas de venta en volúmenes y 
moneda. 
A nivel nacional. 
Ripalda, B. (2017). En su investigación: Definir la rentabilidad de la empresa 
Venta de Computadoras y Repuestos, periodo 2013 y 2014. (Tesis de 
pregrado). Universidad Científica del Perú, Iquitos, Perú. Llega a concluir 





planteadas. Quiere decir, que la organización funciona adecuadamente y 
alcanza los resultados que espera generando gran utilidad, ya que posee 
bienes que ofrece al público los cuales necesitan y demandan, además cuenta 
con una puntuación alta en indicadores de rentabilidad, como es la parte 
financiera, haciendo que la organización funcione favorablemente.  
 
Rojas, Z. (2017). En su estudio denominado: La gestión de ventas y la 
rentabilidad. (Tesis de pregrado). Universidad Inca Garcilaso de la vega, 
Lima, Perú. Se concluye que: un plan de ventas incide de manera positiva en 
los riesgos detectados en la organización, sin embargo, el nivel de objetivos 
instaurados en las organizaciones comerciales no incide de manera directa 
para tomar decisiones organizacionales. De este modo, se menciona que el 
nivel de competencia en estas organizaciones incide de modo positivo en los 
resultados de la labor organizacional. Por tanto, la gestión de ventas incide de 
manera favorable en la rentabilidad de las compañías del área comercial del 
distrito La Victoria de Lima.  
 
Cornejo, J. (2018). En su estudio denominado: Control Interno en el área de 
Ventas y su consecuencia en la Situación Económica y Financiera de la 
empresa de servicios Financieros Odisec S.A.C. del Distrito de Trujillo, año 
2017. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Trujillo, Perú. Se llegó 
a concluir: que el Control Interno al departamento de ventas incide de manera 
positiva dentro de la Situación Económica Y Financiera de la organización 
que otorgar servicios relacionados a las finanzas, ya que las ventas netas 
crecieron y por consiguiente las utilidades, ya que se cumplió con capacitar, 
con realizar todas las labores, el cumplir con los lineamientos y propósitos de 
venta, además de supervisar constantemente las agencias y el instaurar el 
sistema WAP.   
A nivel regional o local. 
Álvaro, M. (2017). En su investigación titulada: Promoción de ventas y su 
relación con la rentabilidad en la empresa G. WilNol S.A.C. - Nueva 
Cajamarca, año 2016. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Rioja, 
Perú. Llega a concluir que:  el uso de las herramientas de descuento no hizo 





documentos revisados, se consiguió la rentabilidad aún al momento de 
terminar el lapso del estudio. Por tanto, de lo explicado se puede interpretar 
que al haber una deficiente promoción en ventas habrá como resultado poca 
rentabilidad. 
 
1.3. Teorías relacionadas al tema.  
Para este apartado, se requiere conocer los conceptos relacionados con las 
variables de estudio, por lo que resultado fundamental y esencial empezar a 
definir la primera variable, gestión de ventas. A continuación, lo siguiente:  
 
1.3.1 Ventas 
De acuerdo con Torres (2014), se trata de la acción de vender por 
voluntad propia de modo directo, o usando otro medio que pueda 
ayudar a su distribución, llegando a usar de este modo, publicidad para 
aumentar estas ventas de lo que se ofrece al público. (p. 3) 
 
Técnicas de ventas y comunicación comercial  
La Junta de Andalucia (2015), refiere que hay distintos tipos de ventas, 
siendo las que se mencionan a continuación: 
 
- Venta directa: se trata una venta la cual requiere estar más preparado, 
planificado y programado, siendo astuto y ejecutando las ventas sin 
otros intermediarios. De todos modos, requiere de ciertas personas con 
habilidades determinadas. 
- Ventas a distancia: en esta venta no hay presencia física de la persona  
que vende y compra. A su vez, puede ser: 
- Automática: Por medio de máquinas expendedoras se despacha y 
cobra de acuerdo con el producto. 
- Catalogo: Para este tipo se utiliza medios de transporte, personas 
mensajeras, Courier, entre otros para hacer la distribución respectiva de 
productos y catálogos.  
- Suscripción: Se trata de una venta común en las personas que se 





ser libros o revistas, entre otros, con un pago realizado cada cierto 
tiempo. 
- Venta multinivel: Se trata de la venta de un servicio o producto a 
individuos que realicen posteriormente la misma acción de vender a 
otras personas, buscando convencer que esas otras personas también 
vendan.  
- Venta personal: Esta venta se ejecuta mediante el vínculo personal 
entre individuos que comercian, el que ofrece y el adquiere determinado 
producto. Puede ser una venta ejecutada dentro o fuera del local. (pp. 2 
- 4). 
 
Evaluación de la variable ventas 
Para evaluar esta variable, se consideró a los autores Acosta, Salas, 
Jiménez & Guera (2018), con su teoría, que mencionan que la 
Evaluación de Ventas, se desarrolla considerando un procedimiento 
riguroso para que así el cliente obtenga el producto o servicio y 
conseguir el beneficio respectivo. Se aclara que las dimensiones de la 
variable se ajutaron a este estudio según requerimientos, por tanto son: 
- Planificación de ventas: se trata de la preparación a futuro, buscando           
evitar riesgos mediante la toma de decisiones adecuadas por la directiva 
correspondiente. Para las ventas se debe planificar de manera rigurosa 
ya que el mercado es cambiante y la empresa puede verse afectada por 
ello. 
- Procedimiento de entrega: Se trata de las pautas establecidas en el 
proceso planificativo de la organización a comienzos de año para 
determinar la manera en que se entregará un servicio o producto a un 
individuo y sin generar costos demás.  
- Nivel de stock: Cuando se planifica también se debe tener en cuenta la 
cantidad de bienes o productos que se tendrá que almacenar y disponer 
en la organización para venderlas.   
- Calidad del producto: este aspecto es básico para ofrecer un bien que 
se vende, ya que asegura que un producto satisface la necesidad de la 
persona, sirve y no sufre alteraciones en un tiempo corto, por tanto se 





generando utilidades y ninguna pérdida por algún desperfecto en el 
mismo. (p. 29). 
- Control de ventas: dentro del proceso de administración existen fases 
determinadas los cuales son, planificar, organizar, integrar, dirigir y 
controlar; considerando al último como de gran importancia, para hacer 
una gestión integral, ya que ayudará a la entidad conseguir resultados 
al examinar las ventas y consecuencias de esta a los beneficios y 
utilidades futuras.  
- Verificación de las características  
Es necesario dentro del control en esta área verificar las particularidades 
de un bien antes de venderlo para así evitar problemática con el 
producto, como que sea diferente al comprobante o que el volumen del 
producto sea acorde a lo que el cliente demanda y así prevenir que falte 
o que se devuelva dinero.  
- Distribución 
Previo a entregar los productos, se requiere hacer una distribución 
adecuada del monto o cuantías en los distintos medios de transporte en 
los que irá el bien, para así conocer y saber cuánto de productos está 
saliendo de la organización.  
- Nivel de ingresos  
Con respecto a esto, se necesita poseer conocimiento de las ganancias 
que se obtuvieron gracias a lo que se vendió, para ello la organización 
realiza un registro en distintos tiempos para conocer y estar al tanto de 
este.  
- Reporte de información 
se trata de una manera de poseer un control sobre las ventas que les 
servirá a los administrativos de la organización, ya que en esta se puede 
apreciar información importante como puede ser el precio de venta, el 
monto vendido, etc., y gracias a esto se tomará las decisiones adecuadas 










De acuerdo con Maguiño (2013) toda organización busca generar 
utilidad de la inversión hecha. De este modo, las ratios son importantes 
generalmente más para los accionistas, se usan para la medición de la 
rentabilidad con respecto a lo que la organización invirtió, enfocándose 
en analizar los beneficios. Sin embargo, hay que tener cuidado ya que 
las cifras no siempre dan un valor exacto sino se posee datos 
complementarios. Así que el buen análisis de la varianza que puede 
denotar la utilidad neta de un tiempo determinado involucra saber los 
elementos que inciden en ella como: eficiencia de producción, compras, 
variación de precios, gastos, etc. (p. 59). 
 
Dichas ratios examinan cuánto es capaz la organización de crear 
utilidad y si las operaciones son eficientes en cierto lapso. Además, el 
indicador se mide por el nivel de efectividad de lo invertido que puede 
generarse en determinado lapso. (Ricra, 2013, p. 1). 
La rentabilidad, se trata del rendimiento denotado en dinero que la 
organización consigue gracias a todo lo que ha invertido. Dicho de otro 
modo, es utilidad de cierto lapso, denotado porcentualmente sobre los 
ingresos de operación o ventas, del capital o activos. Las razones de 
rentabilidad, se tratan de herramientas que ayudan a la persona 
inversora a comprender el modo en que se genera el retorno de lo 
invertido por la organización. Hacen la medición de la rentabilidad del 
activo y patrimonio, o sea, la productividad de los recursos utilizados 
en una empresa. (Baena, 2014, p. 208) 
 
Rentabilidad patrimonial (ROE). Realiza la medición de la 
rentabilidad de fondos que se han aportado gracias a inversionistas. 
Utilidad neta / Patrimonio 
 
Rentabilidad sobre los activos (ROA). Denota la rentabilidad de 
activos, por tanto, hace la medición en relación con la utilidad neta que 
se genera en la organización. de este modo, una reducida ratio, se puede 





o una pobre administración de la liquidez, en cambio un ratio alto 
indicaría que hay más rendimiento en lo que se invirtió y vendió. (p. 
59). 
Utilidad neta / Activo total 
 
Margen neto. Calcula en porcentajes las UM de las ventas, posterior a 
cualquier gasto inclusive impuesto, que fueron deducidos. Cuanto 
mayor sea el margen neto, es mejor para la organización. (p. 60). 
  
Utilidades netas / Ventas totales 
 
1.4. Formulación del problema  
1.4.1. Problema general. 
¿Cuál es la incidencia entre la evaluación de las ventas en la 
rentabilidad de la empresa Makimport S? A. ¿C, Tarapoto-2018?  
1.4.2. Problemas Específicos. 
- ¿Cuáles son las actividades de la evaluación de las ventas, referente  
a la planificación y control de las ventas que se realiza en la 
empresa Makimport S.A. ¿C, Tarapoto-2018? 
- ¿Cuáles son las deficiencias en las actividades de las ventas que se  
realiza en la empresa Makimport S.A. ¿C, Tarapoto-2018? 
- ¿Cómo se encuentra la rentabilidad de la empresa Makimport  
S.A. ¿C, Tarapoto-2018? 
- ¿Cómo incide las ventas en la rentabilidad de la empresa  
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018? 
1.5. Justificación del estudio.  
 
Justificación teórica  
El presente estudio se justificó, puesto que se cimienta en la teoría de Acosta, 
Salas, Jiménez & Guera (2018), quienes indican que las ventas se realizan 
teniendo en cuenta una serie de procesos a seguir con el fin lograr que un 
producto sea adquirido por un cliente y por el cual se espera obtener un 





fueron adaptadas debido a la necesidad de la investigación. Por otro lado, se 
consideró lo mencionado por (Maguiño, 2013, p. 59), quien aporta el análisis 
para determinar la rentabilidad de una empresa, pudiéndose analizar mediante 
indicadores financieros y económicos. De esa manera se pudo resolver la 




La investigación encontró su justificación de manera práctica, ya que permitió 
profundizar en el tema a fin de aclarar el problema por la que atraviesa la 
empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018, donde mediante los 
resultados que se obtuvo en la investigación, se pueda desarrollar 
recomendaciones a dicha población con respecto al manejo de la gestión en 
ventas, garantizando la rentabilidad de la empresa en cuestión, asimismo el 
conocimiento encontrado podrá ser empleado como fuente para la resolución 
de problemas similares en contextos diferentes.   
 
Justificación por conveniencia 
La siguiente investigación se justificó por conveniencia, por lo que posibilitó 
aclarar la problemática planteada, en cuanto a las actividades realidad bajo la 
venta, misma que impacta en la rentabilidad de la organización. Asimismo, 
fue conveniente para las demás empresas de la ciudad bajo el mismo rubro o 
actividad económica, de modo que puedan manejar la misma problemática en 
caso que se presente. estos resultados fueron beneficios para la población en 
cuestión, por lo que permitió mejorar sus actividades o acciones en el área de 
ventas, para obtener mayor salida de producto, disminuir gastos y por ende 
mejorar los estados financieros, impactando la rentabilidad de la misma.  
 
Justificación social. 
La presente investigación detonó justificación social, por lo que brindó 
información o conocimiento referente al manejo de la gestión de ventas ante 
la rentabilidad de la MAKIMPORT S.A.C, ubicada en la cuidad de Tarapoto, 
2018. De esta manera, el estudio podrá ser socializado o alcanzado ante el 





sobre las actividades de las ventas, misma que podría afectar el estado 
económico financiero de dicha empresa.  
 
Justificación metodológica. 
La investigación presentó justificación metodológica, debido a que encontró 
distintas formas de medir las variables de estudio, de modo que se empleó los 
instrumentos correspondiente para ambas variables, de modo que se pudo 
demostrar la incidencia, siendo significativa entre las ventas y la rentabilidad, 
por tanto fue fundamental la recolocación de datos, para dar un tratamiento 
estadístico y posteriormente al análisis de ambas variables, a fin de responder 
a la problemática presentada en la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-
2018.   
 
1.6. Hipótesis 
1.6.1. Hipótesis general: 
Existe una incidencia entre las ventas y la rentabilidad de la 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018 
 
1.6.2. Hipótesis específicas:  
 
- Las actividades de disposición para la venta y cierre de venta que se 
realiza son inadecuadas en la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018.  
- Las deficiencias en las actividades de la gestión de ventas se originan 
en el inadecuado manejo de estas, que se realiza en la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. 
- Existe baja rentabilidad en la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018.  
- Las ventas y la rentabilidad en la empresa MAKIMPORT S.A.C, 








1.7.1. Objetivo general 
Determinar la incidencia de las ventas en la rentabilidad de la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. 
 
 
1.7.2. Objetivos Específicos 
- Describir las actividades de la disposición para la venta y el control 
de venta que se realiza en la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018. 
- Conocer las deficiencias en las actividades de las ventas que realiza 
la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. 
- Conocer la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018.  
- Demostrar la incidencia de las ventas en la rentabilidad de la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018 
 
II. MÉTODO 
2.1 Tipo y diseño de investigación 
Tipo de investigación  
El tipo de estudio fue aplicada misma que depende de los descubrimiento y 
avances de la investigación básica y se enriquece con ello, asimismo esto 
encamina la solución de problemas. En esta oportunidad se llegó a evaluar las 
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018 (Ander, 2011, p. 42) 
 
 
Nivel de investigación 
 
El nivel fue descriptiva-correlacional, debido a que desde un inicio se 
procedió a realizar el análisis de cada variable de interés 
correspondientemente planteada en pro del estudio, aquel análisis se dio de 
manera independiente, y guardando relación con la problemática presentada 






Diseño de investigación 
Asimismo, se trabajará desde el diseño de investigación no experimental, de 
corte transversal, de modo que, durante el periodo de proceso de desarrollo, 
se procuró, en primera instancia, determinar la relación existente entre ambas 
variables de estudio, de esta forma, el investigador conservo la independencia 
de ambos constructos, sin modificar o alterar de algún modo la representación 
de las variables mencionadas (Hernández, R.; Fernández, C.; Baptista, C., 
2014, pág. 4). 










M: Personal encargado y acervo documentario de la empresa MAKIMPORT 
S.A.C, Tarapoto-2018 
O1: Evaluación de ventas  











2.2 Operacionalización de variables 
 
 




Para la evaluación de las ventas se 
tuvo en consideración a la teoría de 
los autores Acosta, Salas, Jiménez & 
Guera (2018), quienes señalan que la 
evaluación de ventas se realiza 
teniendo en cuenta una serie de 
procesos a seguir con el fin lograr 
que un producto sea adquirido por un 
cliente y por el cual se espera obtener 
un beneficio. Ante ello es preciso 
recalcar que las dimensiones e 
indicadores fueron adaptadas debido 
a la necesidad de la investigación. 
 
Las ventas se refiere al conjunto de las 
actividades realizadas por él 
encargado, el cual buscará los puntos 
débiles en la administración de ventas 
para su pronta corrección, de modo 
que la variable será medida a través de 
las dimensiones e indicadores que 






Procedimiento de entrega 
Nominal 
Nivel de stock 









Nivel de ingresos  
 
Reporte de información 
Rentabilidad 
El propósito final de cada organización es 
obtener utilidad sobre el capital invertido. De 
tal modo, estas ratios son determinantes 
desde la vista de los accionistas. Estos ratios 
se utilizan para medir la rentabilidad sobre 
inversiones actuales de las organizaciones, 
concentrándose en el análisis de los 
beneficios  (Maguiño, 2013, p. 59 ) 
La Rentabilidad se refiere al resultado 
empresarial determinada por la 
operación e inversión de sus socios, 
siendo medido mediante las siguientes 














Utilidad neta / 







2.3 Población, muestra y muestreo 
Población  
La población se encuentra comprendida por todos los colaboradores y sobre todo 
el acervo documentario de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. Se 
refiere el conjunto formado por elementos que presenta una serie de 
características en común. Es el total de un conjunto de casos, individuos o 
acontecimientos que comparten las mismas cualidades (Sánchez, Reyes, y 
Mejía, 2018, p. 102).  
 
Muestra  
La muestra estuvo conformada por 3 trabajadores (Administrador, jefe de ventas, 
contador); asimismo con respecto al acervo documentario se tomó en cuenta 
reportes y registro de ventas de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-
2018. Hace referencia al conjunto de casos o individuos que son extraídos de 
una población, en la cual se tiene como propósito evaluar toda la población 




La presente investigación presentó el muestro no probabilístico, de modo que 
contara en su totalidad con la población a trabajar para fines de la investigación.  
 
2.4 Técnica e instrumento de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Técnica 
Análisis documental: Se refiere a una técnica entendida como una fuente, donde 
se produce una consulta o estudio que permite obtener datos o información de 
manera escrita ante un hecho anterior, además es empleada para la revisión 
documental y bibliográfica dentro del marco y objetivo del estudio, aquella se 
basa en una variedad de fuentes, como documentos físicos y virtuales, 
seleccionados para funcionalidad del problema planteado y las características de 






La entrevista: Se refiere a la entrevista como técnica, por lo que será un diálogo 
direccionado, con un propósito específico y se aplicará un formato de preguntas 
y respuestas. Es una técnica que permite obtener datos mediante un dialogo que 
se realiza entre dos personas cara a cara: el entrevistador “Investigador” y el 
entrevistado; la intención es obtener información que posea este último. 
Asimismo, el tipo de pregunta para esta investigación será: Preguntas abiertas 
(Niño, 2011, p. 95). 
 
La observación: Consiste en el registro sistemático, válido y confiable del 
comportamiento o conducta manifiesta mediante la vista, cualquier hecho, 
fenómeno o situación que se produzca en la naturaleza o en la sociedad, en 
función de los objetivos de investigación preestablecidos (Gallardo, 2017, p. 72).  
 
Instrumentos  
Guía de entrevista: Es un instrumento que forma parte de la técnica de la 
entrevista. Desde un punto de vista general, es una forma específica de 
interacción social. El investigador se sitúa frente al investigador y le formula las 
preguntas que ha incluido en un guion previamente elaborado (Niño, 2011, p. 
96). De esta manera, se plantea la guía de entrevista, siguiendo el patrón de los 
indicadores propuestos para medir la variable de estudio. 
 
Guía de observación: Se refiere a un instrumento de registro que permitiré la 
recopilación de datos, producto de su observación. Asimismo, se tiene la 
intervención del participante, aquí el investigador juega el papel determinado en 
la comunidad donde se realiza la investigación (Gallardo, 2017, p. 74). 
 
Guía de análisis documental: Instrumento que es utilizado para que actúe 
como intermediario o instrumento de búsqueda obligado entre el documento 
original y el usuario que solicita información. El calificativo de intelectual se 
debe a que el documentalista debe realizar un proceso de interpretación y análisis 
de la información de los documentos y luego sintetizarlo (Hernández, R., 






La validez se centra en la posibilidad en que los resultados obtenidos en el 
desarrollo de la investigación, muestren el carácter de medir lo que se pretende 
medir, pudiéndose generalizar ante personas, medios y contextos del ambiente 
real (Bernal, 2010, p. 247).  La validación de los instrumentos a aplicar en la 
presente, debe pasar por una revisión y recolección de firma de especialistas en 
el tema, cuyo diagnóstico y criterio será importante para obtener la aprobación 
y validez para dar paso a la aplicabilidad de los instrumentos. 
 
Tabla 1 
Validación por juicio de expertos  
Experto Opinión 
M.B.A. C.P.C. Jhon Bautista Fasabi Existe suficiencia 
Mg. Rosa E. Cueto Orbe Existe suficiencia 
Mg. C.P.C. Abigail E. Escobedo Bustamante Existe suficiencia 
 
2.5 Procedimiento 
El procedimiento que se llevará cabo en el estudio, comienza en la aplicación de 
los instrumentos propuestos para la recopilación de datos, los cuales están 
dirigidos hacia el personal encargado, mismo que brindó la información 
mediante la guía de entrevista y  guía de análisis documental para la evaluación 
de ventas, asimismo se empleará instrumento de guía de observación que serán 
respondidos por el investigador; a fin de que se obtenga información relevante 
sobre la evaluación de las variables de manera objetiva y respondiendo a la 
problemática presentada.   
 
2.6 Métodos de análisis de datos 
La información será recopilada mediante los instrumentos, permitieron realizar 
un análisis mediante la descripción de procesos e identificación de deficiencias, 
causas y efectos, las mismas que permitirán la generación de tablas y figuras 
para la interpretación de cada uno de los resultados, por medio del programa 
Microsoft Excel, con el fin de responder a la incidencia de la evaluación de 





2.7 Aspectos éticos 
Referente a los reglamentos que presenta la ética, el estudio contará con 
información que será obtenida mediante el involucramiento y el permiso 
correspondiente de la empresa, de modo que se buscará el pleno conocimiento y 
consentimiento de todas las implicaciones que resulta de la investigación, siendo 
la empresa, una fuente primaria para la misma. En el caso de confidencialidad, 







Describir las actividades de la planificación y el control de las ventas que se 
realiza en la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018 
 
Es por ello, que según lo dispuesto por Torres (2014), el cual indica que es una decisión 
de vender de manera directa, o mediante el uso de canales de distribución masiva, lo 
que conlleva a usar, o no, publicidad para mejorar el desempeño de ventas del producto 
o servicio (p. 3). Razón por la cual, se busca resolver este apartado de forma descriptiva 
a cada una de las dimensiones con sus respectivos indicadores que competen a la 














Figura 1 Proceso disposición de ventas 
 
Planificación de ventas:  
Toda empresa se crea con un único propósito de generar de alguna forma ganancias, 
generar empleos, de generar economía, y de esta manera ir creciendo cada vez más, 
sin embargo, esta la otra parte, el mercado, que es bastante exigente haciendo que las 
empresas se preocupen cada vez más estableciendo estrategias que ayuden y 
contribuyan al crecimiento de la misma. Además, el marketing es una de las 
herramientas de gestión, ya que, es precisamente la planificación de ventas que se 














recomienda hacer a toda empresa que desee incrementar su efectividad. 
Adentrándonos a la empresa, el gerente indicó que es una tarea de mucha importancia 
elaborar un plan ya que hará ver oportunidades, puntos claves y sobre todo disminuir 
los puntos débiles. Es por ello, que la empresa Makimport S..AC, se preocupa y trabaja 
mucho (planifica), es decir, es una empresa que capacita a sus vendedores, está 
permanentemente en contacto con sus proveedores, establece metas e indicadores de 
desempeño, comisiones, bonificaciones a fin de que sus ventas sean efectivas.  
Además de ello, señaló que incluye debidamente los procedimientos de entrega, que 
se establecen durante el proceso de la planificación en la empresa a inicios de cada año 
con el fin de manejar la forma en la que se hará la entrega del producto al cliente, a fin 
de no generar algún costo adicional; en segundo plano están los niveles de stock, pero 
por eso no dejan de ser relevante, porque también parte de una planificación, en la que 
se tiene en cuenta cuanto de mercadería se podrá almacenar y sobre todo cuanto se 
tendrá a disposición la empresa a fin de realizar las ventas, en ese orden se pone de 
manifiesto la calidad del producto, el cual indica que es esencial para sacar a la venta 
un producto y que los clientes paguen por ellos sin inconvenientes generando ingresos 
directos para la empresa.  
Por lo que, al momento de presentarse un nuevo cliente, este es tratado de forma cordial 
y con el objetivo de entender sus necesidades en base a lo manifestado por el cliente; 
por lo general el encargado de área espera el pedido del cliente. Cuando el comprador 
exige un producto que no se encuentra en stock, el encargado toma como decisión 
inmediata, ofrecer un producto (posiblemente de otra marca) que sirva o funcione de 
la misma manera. Por otro lado, es criterio del encargado de turno, que se realice 
promociones u ofertas al cliente según crea conveniente.  Y concluyó diciendo que la 
planificación de ventas servirá para conocer en todo momento el estado de la empresa. 
Al comprobar si se han alcanzado o no las diversas estimaciones de venta realizadas 
en diversos plazos de tiempo y condiciones del mercado. En otras palabras, “quien 


















Figura 2 Proceso disposición de ventas 
 
Control de ventas 
Si el primer punto consistía en la planificación de las ventas, el segundo paso es el 
control de ventas, como parte esencial del negocio, quien manifestó que todo negocio 
funciona en base a las ventas que pueda generar o realizar de forma diaria, esto 
significa que la empresa depende principalmente de lo que venda y los ingresos que 
esas ventas generen; es por eso que es muy importante saber cómo tener un control de 
ventas de la empresa. Lo cual, sin duda alguna las ventas son el pilar de empresa, sin 
ventas no hay ingreso y sin ingresos no existe organización. Es por ello, que el dueño 
pone mucho énfasis en tener un control de ventas, ya que es un factor relevante para 
tener éxito comercial. Pues bien, para tener un buen control de las ventas indicó que 
es necesario la verificación rigurosa sobre las características del producto antes de 
sacarlo o ponerlo a la venta, a fin de prevenir posibles eventos como el hecho de la 
marca y el precio del producto no guarde relación con el respectivo comprobante, a fin 
de evitar posibles devoluciones de dinero o en última instancia del producto; pero 













otras palabras, indicó que la distribución de los productos se realiza de forma adecuada 
a fin de evitar futuras molestias en los clientes, eso le permitirá al encargado tomar las 
medidas de seguimiento sobre la cantidad de productos que salen de la empresa. 
Nivel de ingresos  
Reportes de información: al ejecutarse una venta, el encargado inmediatamente 
registra el producto de salida, la cantidad y el importe pagado finalmente (siendo el 
caso de realizarse un descuento, este es omitido en la boleta). Cuando la venta es 
realizada mediante crédito, el responsable aguarda por el gerente para ser reportado 
debidamente, este registro puede ser acumulado con otras ventas efectuadas, por lo 
que, al finalizar la semana laboral, el encargado pasa a reportar cada venta realizada 
durante los días. El gerente toma la información del responsable de área y efectúa un 
reporte general de las ventas diarias, a fin de acumular los productos que tienen más 























Identificar las deficiencias en las actividades de gestión de ventas que realiza la empresa 
Makimport S.A.C, Tarapoto-2018 
 
Tabla 1  
Actividades de la Planificación de ventas 
Dim. 
1 
ítems Actividades implantadas Si No 
 
% 
  1 
La empresa realiza adecuadamente los procedimientos en 
cuanto a entrega de productos 
x   















     2 Los procedimientos han sido planificados adecuadamente 
por el responsable de ventas 
  x   4.54 
3 
El encargado ejecuta estrategias para lograr la captación de 
clientes. 
x   
4.54  
4 
La empresa realiza un análisis y reporte de los productos y/o 
servicios que más ingresos que más genera a la empresa. 
  x 
  4.54 
5 
El encargado lleva un registro de las ventas que se realiza de 
forma mensual 
  x 
  4.54 
6 
La empresa evalúa la capacidad de pago del cliente para 
otorga un crédito 
  x 
  4.54 
7 
La empresa dispone un sistema control de las operaciones en 
ventas 
  x 
  4.54 
8 
La empresa mantiene una cartera de clientes que permitan 
mejorar el nivel de ingresos 
x   
4.54  
9 
El encargado efectúa descuentos por la venta realizada a los 
clientes. 
  x 
  4.54 
10 
La empresa lleva un control exhaustivo sobre los pedidos 
que realizan, a fin de conocer los productos en stock. 
x   
4.54  
11 
El encargado lleva un registro de los productos que 
mayor salida obtuvieron dentro de un periodo 
x   
4.54  
Total 5 6 22.73 27.27 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 2  
Cumplimiento de la Planificación de ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 f % 
Si cumple 5 45% 
No cumple 6 55% 






Gráfico 1 Actividades de la dimensión planeación de ventas  
De un 100% de las actividades que se realizan en la empresa, el 45% de ellas se llevan a 
cabo con total normalidad, es decir, si se cumplen; sin embargo, el 55% de las actividades 
no se cumplen. Esto indica que no se cumplen en su totalidad.  
 
Tabla 3  
Deficiencias en la Planificación de ventas 
Dim. 
1 



















El encargado lleva 
un registro de las 
ventas que se 




El encargado como 
tal, no lleva un 
registro de las 
ventas que se 




El responsable no 
cumple con sus 
funciones debido a 
que realiza otras 
funciones haciendo 





Al no tener una 
buena planificación 
correspondiente a 
las ventas y 
producto de ello se 
obtuvo una pérdida 
de S/ 70, 420.00 



















Tabla 4  
Ventas no Planificación 








Motobomba de 3"x3" alta presión c/motor 
petrolero de 15.0 hp c/manguera succión, 
válvula checkc d/ aluminio y abrazaderas 
12 10 2 2100 S/ 4200.00 
Motobomba de 4"x4" alta presión c/motor 
petrolero de 20.0 hp c/manguera succión, 
válvula checkc d/ aluminio y abrazaderas 
industriales 
15 12 3 2800 S/ 8400.00 
Generador de 3000w aranque manual, sistemal 
avr c/alerta de aceite 
13 11 2 1260 S/ 2520.00 
Grupo electyrogeno de 15 kw mon. c/motor 
petrolero de 20.0 hp c/carreta de 02 ruedas 
5 3 2 6020 S/ 12040.00 
Grupo electyrogeno de 20 kw mon 220v-trif 
380v c/motor petrolero de 20.0 hp c/carreta de 
02 ruedas 
4 3 1 7700 S/ 7700.00 
Desgranadora de maiz c/ motor gas de 13.0 hp  6 4 2 2800 S/ 5600.00 
Garlopa 3 cuchillas p/ madera 8" mon 220v  11 7 4 1680 S/ 6720.00 
Garlopa 4 cuchillas p/ madera 12" mon 220v  9 7 2 3220 S/ 6440.00 
Garlopa 4 cuchillas p/ madera 20" trif 380v  7 5 2 4900 S/ 9800.00 
Cepilladoras de madera 16" motor mon. 220v  5 3 2 3500 S/ 7000.00 
Total      S/ 70,420.00 
Fuente: Tabla 02 
 
 
Gráfico 2 Ventas no planificadas por productos  
 
Interpretación  
Según lo dispuesto en la presente tabla se pone de manifiesto que las actividades 
correspondientes en cuanto a la planificación de ventas que no se vienen del todo 
cumpliendo, es decir, no se cumplen de manera efectiva esto es producto que la empresa 
como tal, no dispone de manera inmediata una planificación (no lleva un registro de las 
ventas que se realiza de forma mensual). De esta manera, tras el análisis que se realizó se 
Prod. 1 Prod. 2 Prod. 3 Prod. 4 Prod. 5 Prod. 6 Prod. 7 Prod. 8 Prod. 9
Prod.
10














logró fijar deficiencias: es decir, de 10 variedades de productos, en la cual se plasmó, no 
fueron planificadas, pero a continuación se pondrá los de mayor porcentaje: Motobomba de 
4"x4" alta presión c/motor petrolero de 20.0 hp c/manguera succión, válvula checkc d/ 
aluminio y abrazaderas industriales, con un (11.93%), Grupo electyrogeno de 15 kw mon. 
c/motor petrolero de 20.0 hp c/carreta de 02 ruedas, con un (17.10%), Garlopa 4 cuchillas p/ 
madera 20" trif 380v, con un (13.92%), pero en general hubo una pérdida de S/ 70420.00, y 
todo por realizar ventas no planificadas. 
 
Tabla 5  























La empresa lleva un reporte sobre las ventas tanto al contado como a 
crédito 
  x 
  4.16 
2 
El encargado registra e informa sobre cada salida de productos 
efectuados en la empresa 
x   
4.16   
3 La empresa realiza un análisis de las ventas realizadas durante el mes   x   4.16 
4 La empresa cuenta con procedimientos formales para realizar una venta   x   4.16 
5 
La empresa otorga beneficios a sus clientes para mantener su nivel de 
ventas  
x   
4.16   
6 
La empresa dispone de un cronograma de cobros para dar mayor 
seguimiento a su clientes. 
  x 
  4.16 
7 La empresa cuenta con políticas de garantía de los productos x   4.16  
8 La empresa realiza reparaciones según a un plan de mantenimiento   x   4.16 
9 






Se comunica al responsable de área, cuando existe poca disponibilidad 
en el nivel de mercaderías   
x 
  4.16 
1
1 
Ante la necesidad de recursos materiales para el mantenimiento, el 
encargado comunica al responsable de compras internas x   4.16  
1







   Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 6  
Cumplimiento del control de ventas 
 F % 
Si cumple 5 42% 
No cumple 7 58% 
 12 100% 







Gráfico 3 Resultado de las actividades sobre el control de ventas 
 
De un 100% de las actividades que se realizan en la empresa, el 42% de ellas se llevan a 
cabo con total normalidad, es decir, si se cumplen; sin embargo, el 58% de las actividades 
no se cumplen. Esto indica que las actividades en cuanto al control de las ventas no se 
cumplen en su totalidad.  
 
Tabla 7  
Deficiencias en la control de ventas 
Dim. 
1 



















La empresa lleva 
un reporte sobre las 
ventas tanto al 
contado como a 
crédito  
 
La empresa no 
lleva un reporte 
sobre las ventas 
tanto al contado 
como a crédito 
 
No existe un 
responsable como 
tal, que realice la 
función y tampoco 
un reporte de claro 
de las ventas al 
contado y al crédito  
 
 
Esto le genera a la 
empresa una 
pérdida de S/ 1, 
710.00  por la venta 
al crédito a largo 
plazo y S/ 8977.50 
por las ventas no 
canceladas  
























Perdida por la venta al crédito “Largo plazo” 
Mes Crédito Corto plazo Largo plazo 
1 periodo (Corto plazo) 
Semestre  Trimestre Venta perdida  
Enero         2,850.00               855.00             1,995.00            513.00              256.50                85.50  
Febrero         3,990.00            1,197.00             2,793.00            718.20              359.10               119.70  
Marzo         5,700.00            1,710.00             3,990.00          1,026.00              513.00               171.00  
Abril         1,710.00               513.00             1,197.00            307.80              153.90                51.30  
Mayo       11,970.00            3,591.00             8,379.00          2,154.60            1,077.30               359.10  
Junio         6,270.00            1,881.00             4,389.00          1,128.60              564.30               188.10  
Julio         5,130.00            1,539.00             3,591.00            923.40              461.70               153.90  
Agosto         8,550.00            2,565.00             5,985.00          1,539.00              769.50               256.50  
Septiembre         4,560.00            1,368.00             3,192.00            820.80              410.40               136.80  
Octubre         1,710.00               513.00             1,197.00            307.80              153.90                51.30  
Noviembre         3,990.00            1,197.00             2,793.00            718.20              359.10               119.70  
Diciembre           570.00               171.00               399.00            102.60                51.30                17.10  
Total S/57,000.00 S/17,100.00 S/39,900.00 S/10,260.00 S/5,130.00 S/1,710.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 4 Resultado de las ventas realizadas a largo plazo 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación  
El control de las ventas dentro de la empresa es esencial, ya que es un claro indicador que 
muestra la realidad en la que está la empresa en cuanto a ingresos. Es por ello, que en la tabla 
se puede evidenciar que las ventas han sido dadas al crédito por un importe de S/ 57,000.00 
siendo un 63%, y de esto fue a largo plazo un 19%, donde se incluye que es mayor a un 
ejercicio, en diferentes tiempos, es decir en el primer semestre fue 11% en el segundo 
trimestre 6%%. Sin embargo, se determina una perdida generada que sumo un total S/. 
1,710.00. Esto indica que la empresa de alguna manera no controla sus ventas 





Largo plazo (Mayor 1 año)










Perdida por la venta no canceladas 
Mes Crédito - Corto plazo Cancelo solo No canceló (Castigo)  
Enero           1,282.50               833.63            448.88  
Febrero           1,795.50             1,167.08            628.43  
Marzo           2,565.00             1,667.25            897.75  
Abril              769.50               500.18            269.33  
Mayo           5,386.50             3,501.23          1,885.28  
Junio           2,821.50             1,833.98            987.53  
Julio           2,308.50             1,500.53            807.98  
Agosto           3,847.50             2,500.88          1,346.63  
Septiembre           2,052.00             1,333.80            718.20  
Octubre              769.50               500.18            269.33  
Noviembre           1,795.50             1,167.08            628.43  
Diciembre              256.50               166.73              89.78  
Total      S/25,650.00      S/16,672.50     S/8,977.50 




Gráfico 5 Resultado de las ventas realizadas pero no canceladas 
 
Interpretación: 
Con respecto al presente resultado se logró constatar que la empresa Makimport S.A.C. de 
la ciudad de Tarapoto, dispuso de crédito a corto plazo, es decir, menor a un año, siendo esta 
según naturaleza una perdida para la empresa, debido a que en su gran proporción no llegaron 
a pagar en la fecha establecida (no cancelaron) una suma de S/ 8,977.50. Además, se 
identificó que los créditos no se cancelaron con mayor porcentaje fueron en los meses de 





























Analizar la rentabilidad de la empresa Makimport S.A.C, 2018 
En cuanto al tercer objetivo se tomó en cuenta la información de los estados financieros, la 
cual permitió disponer de los siguientes resultados: 
 
Tabla10  
Análisis de la rentabilidad 
    2017   2018 Variación 
Margen neto 




Ventas totales 330,500.00 285,000.00 
              




Utilidad neta 85,410.50 
26.37% 
       33,310.80  
11.60% -14.77% 
Patrimonio 323,865.00 
     287,175.80  
              








Activo total 460,265.00 416,281.80 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 6 Análisis de la rentabilidad 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
Según lo dispuesto en la presente tabla y figura se puede evidenciar después de haber 
analizado los estados financieros de la empresa Makimport S.A.C, que el margen neto, 
patrimonial y activos no fue el esperado, logrando identificar una disminución por cada 














2017 25.84% 26.37% 18.56%





Demostrar la incidencia de las ventas en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT 
S.A.C, Tarapoto-2018 
En este apartado se procedió al análisis de las deficiencias encontradas en el proceso de 
gestión de ventas, asimismo esto permitió determinar la incidencia en la rentabilidad. De 
esta manera para responder al presente objetivo se realizó un ajuste a las ventas, obteniendo 
una mayor utilidad neta, la cual se ve reflejado en las siguientes tablas. 
 
Tabla 11  
Resumen de la deficiencias de ventas en la empresa Makimport S.A.C. 
Deficiencias Importe 
Ventas no planificadas S/70,420.00 
Pérdida por la venta al crédito “largo plazo”  S/1,710.00 
Perdida por la venta no canceladas  S/8,977.50 
Total S/81,107.50 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 12  
Ajuste de las deficiencias para medir en la rentabilidad  
 
Saldo final al 2017 







Utilidad neta S/33,310.80 S/114418.30 
Activo total S/416,281.00 S/497,389.30 
Patrimonio neto S/287,175.80 S/368,283.30 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
En la presente tabla se puede observar el saldo final del periodo 2017, asimismo para poder 
establecer la incidencia se procedió al ajuste respectivo después de haber identificado las 











Tabla 13  
Incidencia Margen neto 
    2018     2018 - Incidencia 
Margen neto 
  
Utilidades netas  33,310.80   
11.69% 
33,310.80 + 81,107.50 
31.25% 
Ventas totales 285,000.00   366,107.50 
  Variación     
  19.56%     
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 7 Incidencia Margen bruto 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
De acuerdo a la tabla y figura, se puede evidenciar los resultados obtenidos de la 
rentabilidad en cuanto al margen neto de la empresa Makimport S.A.C. de la ciudad de 
Tarapoto, en los periodos 2018 en la cual obtuvo un 11.69% y al momento de 
determinar la incidencia en el mismo año se obtuvo un 31.25%, lo que significa que 
hubo una variación de 19.56%, esto significa que la empresa no maneja de forma 
adecuada y eficiente los gastos, además de ello, este indicador simboliza que tan bien 















Tabla 14  
Incidencia Rentabilidad patrimonial 




Utilidad neta 33,310.80   
11.60% 
33,310.80 + 81,107.50 
31.07% 
Patrimonio 287,175.80   368,283.30 
        
  Variación     
   19.47%     




Gráfico 8 Rentabilidad patrimonial 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
En base a los resultados de la tabla y figura, se observa los resultados de la rentabilidad 
sobre el patrimonio de la empresa Makimport S.A.C. de la ciudad de Tarapoto en el 
ejercicio 2018, donde se obtuvo dos resultados, el primero sin incidencia 11.60% y el 
segundo 31.07% con incidencia, lo cual indica que hubo una variación de 19.47% los 
periodos 2018. En conclusión, respecto a estos resultados, se hace mención a que en la 
empresa no viene realizando manejos adecuados de sus recursos, activos como también 
de sus pasivos y gastos incurridos en la venta de máquinas en construcción. En otras 
palabras, las deficiencias encontradas han hecho de alguna manera que no contribuyan 













Tabla 15  
Incidencia Rentabilidad sobre los activos (ROA 





Utilidad neta 33,310.80   
8.00% 
33,310.80 + 81,107.50 
23.00% 
Activo total 416,281.80   497,389.30 
        
  Variación     
  15.00%     
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 9 Rentabilidad económica 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación 
En base a los resultados de la tabla y figura, se observa los resultados de la rentabilidad 
sobre el patrimonio de la empresa Makimport S.A.C. de la ciudad de Tarapoto en el 
ejercicio 2018, donde se obtuvo dos resultados, el primero sin incidencia 8.00% y el 
segundo 23.00% con incidencia, lo cual indica que hubo una variación de 15.00% los 
periodos 2018. Esto significa que, si el ROA es mayor que el ROE, significa que la 
empresa ha obtenido financiamiento con terceros y el dueño con el mismo aporte ha 
obtenido una mayor ganancia o viceversa. 
 
En resumen, se evidencia de forma clara las variaciones que ha habido antes de la incidencia 
y posterior a ello, lo cual indica que la empresa no planifica sus ventas y tampoco lleva un 
control de forma adecuada, lo que hace al término de cada ejercicio se vea reflejado en su 
rentabilidad. Por ello, es necesario que la empresa empiece a tomar conciencia a partir de 
los resultados a fin de mejorar las ventas en su conjunto y por ende mejorará su rentabilidad 
de lo contrario puede que la empresa en los próximos años vaya disminuyendo más. 









La investigación tuvo como objetivo establecer la incidencia que existe entre la gestión 
de ventas y la rentabilidad de la empresa Makimport, Tarapoto-2018. Asimismo, la 
primera variable estuvo sustentado bajo la teoría de Acosta, Salas, Jiménez & Guera 
(2018), de igual manera para la segunda variable fue (Maguiño, 2013, p. 59). De esta 
forma para dar un mayor análisis se procedió con lo siguiente. 
 
Como primer objetivo específico que fue describir las actividades de la disposición 
para la venta y el cierre de venta que se realiza en la empresa Makimport S.A.C, 
Tarapoto-2018, se logró identificar que la planificación correspondiente en cuanto a la 
disposición y el control de la mismas de manera empírica. Es por ello que: Acosta, 
Salas, Jiménez, y Guerra (2018) menciona que la venta consta de un proceso y muchos 
autores coinciden en la importancia de cada uno de sus fases las cuales han 
determinado de acuerdo a distintos criterios. Estos resultados guardan relación con lo 
encontrado por Asanza, W., Cheme, E., y Yánez, J. (2014) el cual concluye que: el 
plan de ventas logra un pacto positivo en la comercialización de dicha empresa, por lo 
que al tener un horario flexible que permita solucionar problemas, contar con local 
propio, así como el de poseer una cartera de clientes amplia, permiten reconocer las 
herramientas para incrementar el volumen de ventas, de modo que ir creciendo 
progresivamente, atendiendo a la demanda y exigencia de los clientes finalmente, el 
departamento de ventas deberá emplear capacitaciones, motivaciones hacia el personal 
para conseguir mayor resultado. 
 
El segundo objetivo específico que fue identificar las deficiencias en las actividades 
de las ventas que realiza la empresa Makimport de la ciudad de Tarapoto 2018, se 
evidencio que las actividades implantadas en la disposición de ventas no se cumplen 
de manera efectiva esto se debió a que la empresa como tal no dispone de manera 
inmediata las mercaderías para la distribución hacia el cliente. Además, otro aspecto 
importante es que no se cuenta con una planificación y un control de las ventas que 
permita analizar los clientes potenciales a fin de poder mejorar el nivel de las 
ganancias. De esta manera, tras el análisis realizo se logró fijar deficiencias: de S/ 70, 
420.00, en cuanto a ventas no planificas, asimismo con pérdidas por la venta al crédito 





importe de S/ 8, 977.50. Por su parte Pilaloa, L., y Orrala, B. (2016) concluye que: una 
de sus falencias es no contar con objetivos y políticas claras, para la realización de sus 
operaciones, ya que, no se está trabajando en conjunto para desarrollar un crecimiento 
general. Además, existe una falta de comunicación en los procedimientos de la 
compañía para el personal en general, lo que ha generado que las entidades se 
expongan a errores significativos, por el desconocimiento de cómo se deben realizar. 
 
Con respecto al tercer objetivo que fue conocer la rentabilidad de la empresa 
Makimport de la ciudad de Tarapoto 2018 se llegó evidenciar que la rentabilidad 
generada fue 11.69%, esto quiere dar a entender de otra manera que por cada sol que 
se invierte en activos dentro de la empresa, se obtiene una ganancia de S/ 11.60. Sin 
embargo, para el periodo 2018 la rentabilidad generada fue de 31.25%, Por su parte, 
León, N. (2013) concluyó que el gerente de ventas tiene una labor de presión y alta 
responsabilidad dentro del organigrama empresarial, su lugar se encuentra en el medio 
de la junta directiva y la fuerza de ventas, por lo que debe cumplir una serie de 
funciones: proyecciones de ventas, contratación, capacitación, motivación y 
supervisión de vendedores, establecimiento de cuotas de ventas en moneda y 
volúmenes. 
 
Como cuarto objetivo específico fue establecer la incidencia que existe entre la venta 
y la rentabilidad de la empresa Makimport, Tarapoto-2018. La rentabilidad económica 
incidió de manera positiva con una variación de 31.25%, esto indica que por cada sol 
que invierte la empresa en activos debió haber generado 31.07%, si hubiera llevado 
una adecuada gestión de ventas. Estos resultados demuestran que la empresa 
Makimport S.A.C, Tarapoto, determinó una mayor utilidad con respecto al análisis 
realizado en el periodo 2017. Para Ripalda, B. (2017) Se concluye que: la empresa es 
viable y factible ya que cumple con las expectativas propuestas. Es decir, queda 
demostrado que la empresa en su funcionamiento es un negocio viable y atractivo con 
una utilidad acertada, por lo que la empresa cuenta con productos que requiere y exige 
la demanda de clientes, asimismo, el negocio presenta altos puntajes en sus indicadores 
como la rentabilidad financiera y desde un punto de vista económico, garantizando el 







- Se determinó que la empresa en estudio presenta ciertas deficiencias en cuanto a 
la planificación y al control de las ventas y todo esto es precisamente por el dueño 
no cuenta con estrategias, personal adecuado y si lo tiene en algunas 
oportunidades no las cumple al 100% ya que realiza varias funciones.   
  
- Se terminó deficiencias en cuanto a la planificación y control de las ventas, que se 
refleja con importes de S/ 70,420.00 en cuanto a ventas no planificas asimismo 
con pérdidas por la venta al crédito a largo plazo por un importe de 1, 710.00 y 
pérdida por la venta no canceladas por un importe de S/ 8, 977.50. 
  
-  En cuanto a rentabilidad no fue la esterada ya que, en el ejercicio 2018 se obtuvo 
11.69%, en cuanto al margen neto, 11.60% rentabilidad sobre el patrimonio y de 
8% en cuanto a rentabilidad sobre los activos. 
  
- Se evidenció que las ventas han disminuido en los últimos años y por ende la 





















-  Se recomienda a la empresa Makimport S.A.C. concientizar al personal de los 
objetivos de la empresa y reunirse periódicamente con todo el personal para 
identificar problemas y solucionarlos mediante la mejora continua. 
 
- Se recomienda a la empresa Makimport S.A.C. desarrollar programas de 
capacitación, información y orientación para los vendedores de la empresa sobre 
calidad de producto, atención al cliente y técnicas de venta.   
 
- Se recomienda mejorar la funcionalidad y diversificación de los productos y 
equipos a fin de incrementar su rentabilidad, así como mediante una mayor 
utilización de materiales adecuados y de bajo costo para lograr reducir los costos 
en el área de ventas.  
  
- Realizar capacitación a los vendedores para que puedan aprender más sobre las 
estrategias de promoción establecidas en la Empresa y puedan dar a conocer a los 
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Matriz de consistencia 
Título: “Evaluación de las ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018” 
Formulación del problema Objetivos Hipótesis Técnica e Instrumentos  
Problema general 
¿Cuál es la incidencia entre la 
evaluación de las ventas en la 
rentabilidad de la empresa Makimport 
S? A. ¿C, Tarapoto-2018? 
Problemas específicos: 
¿Cuáles son las actividades de la 
evaluación de las ventas, referente a la 
planificación y control de las ventas 
que se realiza en la empresa Makimport 
SAC, Tarapoto-2018? 
¿Cuáles son las deficiencias en las 
actividades de las ventas que se realiza 
en la empresa Makimport SAC, 
Tarapoto-2018? 
¿Cómo se encuentra la rentabilidad de 
la empresa Makimport SAC, Tarapoto-
2018? 
¿Cómo incide las ventas en la 
rentabilidad de la empresa 
MAKIMPORT SAC, Tarapoto 2018? 
Objetivo general 
Establecer la incidencia de las ventas en 




Describir las actividades de la 
disposición para la venta y el control de 
venta que se realiza en la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto 2018. 
Conocer las deficiencias en las 
actividades de las ventas que realiza la 
empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018. 
Conocer la rentabilidad de la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. 
Demostrar la incidencia de las ventas en 
la rentabilidad de la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018 
 
Hipótesis general 
Existe una incidencia entre las ventas y la 
rentabilidad de la MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018.  
Hipótesis específicas  
 
H1. Las actividades de disposición para la 
venta y cierre de venta que se realiza son 
inadecuadas en la empresa MAKIMPORT 
S.A.C, Tarapoto-2018.  
H2. Las deficiencias en las actividades de la 
gestión de ventas se originan en el 
inadecuado manejo de estas, que se realiza 
en la empresa MAKIMPORT S.A.C, 
Tarapoto-2018. 
H3. Existe baja rentabilidad en la empresa 
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018.  
H4. Las ventas y la rentabilidad en la 
empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-









Guía de análisis 
documental  
Guía de observación  

















la población estuvo conformada por el 
gerente y/o encargado del área de ventas, 
así como el acervo documental de los 
estados financieros de la empresa 
Makimport S.A.C, Tarapoto, dentro del 
periodo 2018. 
Muestra 
la muestra estuvo conformada por mismo 
gerente y/o encargado del área de ventas, 
así como el acervo documental de los 
estados financieros de la empresa 




















Instrumentos de recolección de datos 
UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO 
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 
ESCUELA ACADÉMICO PROFESIONAL DE CONTABILIDAD 
 
La presente entrevista está dirigida al responsable del área ventas de la Makimport S.A.C, 
distrito de Tarapoto; a fin de solicitarle, de manera formal, responder con sinceridad y de 
forma asertiva las siguientes interrogantes. Con el objetivo de conocer el manejo de la 
gestión de ventas en dicha empresa:  
Nombre del entrevistado:  
Cargo que ocupa :  
Área:   
Cuidad:   Fecha:    
 
A continuación, se presenta las siguientes preguntas:  
Referente al: Planificación de ventas  
1. ¿Cuál es el proceso que se sigue la empresa para la entrega de los productos para con sus 
clientes? mencione las acciones que realiza:  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
2. ¿La empresa cuenta con estrategias para lograr la captación de clientes? Mencione y 
explique en qué consiste dicha estrategia:  
Rpta:____________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
3. ¿Considera importante que la empresa cuente con calidad de productos para con sus 
clientes? ¿por qué?   
Rpta:____________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 
4. ¿Qué medidas toma en cuenta la empresa para mantener el nivel de su stock? Detalle el 








5. ¿Cuál es el procedimiento que emplea la empresa para determinar el valor o mayor aporte 
de los clientes en el negocio? 
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
6. ¿Cuál es el proceso que sigue la empresa para restablecer una relación con los clientes 
inactivos? ¿De qué manera se determina su valor para el negocio?  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
7. ¿La empresa realiza constantemente un análisis de la información sobre sus clientes para 
identificar sus preferencias? De ser negativa, ¿Por qué no se ejecuta esta actividad?  
Rpta_____________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
8. ¿De qué manera la empresa evalúe la calidad de los productos y servicios ofrecido a los 




Referente a: Control de ventas 
9. ¿Considera importante el registro e informe de ventas en la empresa? ¿Por qué? 
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
10. ¿De qué manera se lleva el control del reporte de ventas diarias? Detalle las funciones 
que realiza el encargado en cuestión:  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
11. ¿La empresa cuenta con manuales de funciones que permitan el correcto control de las 
actividades? ¿Cuál es el proceso que se sigue para su ejecución?   
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
12. ¿La empresa se preocupa por entregar un producto de calidad? ¿Mencione las estrategias 







 13. ¿Qué medidas toma la empresa para dar seguimiento a una post venta? Detalle el proceso 
que se sigue:  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
14. ¿Qué punto se ha identificado para conocer si el cliente está o no satisfecho con el 

































UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO 
VARIABLE I: 
VENTAS 
GUIA DE OBSERVACIÓN PARA LA VARIABLE GESTION DE VENTAS 
Actividades Reportes Si No % Observación 
Planificación 
de ventas  
- Las empresas tienen 
disponibilidad inmediata en 
mercaderías para la distribución 
hacia los clientes   
- La empresa cuenta con un sistema 
para identificar y analizar clientes 
potenciales con el propósito de 
mejorar el nivel de ventas 
- El encargado ejecuta estrategias 
para lograr la captación de 
clientes.   
- La empresa realiza un análisis y 
reporte de los productos y/o 
servicios que más ingresos que 
más genera a la empresa. 
  
- El encargado lleva un registro de 
las ventas que se realiza de forma 
mensual   
- La empresa evalúa la capacidad 
de pago del cliente para otorga un 
crédito    
- La empresa dispone un sistema 
control de las operaciones en 
ventas   
- La empresa mantiene una cartera 
de clientes que permitan mejorar 
el nivel de ingresos   
- El encargado efectúa descuentos 
por la venta realizada a los 
clientes.   
- La empresa lleva un control 
exhaustivo sobre los pedidos que 
realizan, a fin de conocer los 
productos en stock.   
- El encargado lleva un registro de 
los productos que mayor salida 
obtuvieron dentro de un periodo.
    









- La empresa lleva un reporte sobre las 
ventas tanto al contado como a 
crédito 
- El encargado registra e informa sobre 
cada salida de productos efectuados 
en la empresa 
- La empresa realiza un análisis de las 
ventas realizadas durante el mes 
- La empresa cuenta con 
procedimientos formales para 
realizar una venta 
- La empresa otorga beneficios a sus 
clientes para mantener su nivel de 
ventas  
- La empresa dispone de un 
cronograma de cobros para dar 
mayor seguimiento a su cliente. 
- La empresa cuenta con políticas de 
garantía de los productos 
- La empresa realiza reparaciones 
según a un plan de mantenimiento 
- En encargado lleva un registro y 
reporte sobre el mantenimiento de 
una maquinaria 
- Se comunica al responsable de área, 
cuando existe poca disponibilidad en 
el nivel de mercaderías 
- Ante la necesidad de recursos 
materiales para el mantenimiento, el 
encargado comunica al responsable 
de compras internas 
- El encargado toma medidas para dar 
seguimiento a la post venta 














Instrumentos de recolección de datos 
 




















































Guía de Análisis Documental para determinar los Indicadores de rentabilidad en la 








    ACTIVOS CORRIENTES                                             
                                                  2017 2018 S/. %
    Efectivo y Equivalentes de Efectivo           85,500.00 13,320.50          13,320.50 -0.84
    Cuentas por Cobrar Comerciales                18,552.00 9,417.30            9,417.30 -0.49
    Existencias                                   325,433.00 365,842.00        365,842.00 0.12
                                                  ----------------- -----------------
           TOTAL ACTIVOS CORRIENTES               429,485.00 388,579.80      388,579.80 -0.10
                                                                                    
    ACTIVOS NO CORRIENTES                                                       
                                                                                    
    Inmuebles, Maquinaria y Equipo                34,200.00 30,780.00          30,780.00 -0.10
    Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo                   -3,420.00 3,078.00-            -3,078.00 -0.10
                                                  ----------------- -----------------
          TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES             30,780.00 27,702.00        27,702.00 -0.10
                                                                                    
                                                                                    
         TOTAL ACTIVOS                            460,265.00 416,281.80      416,281.80 -0.10
                                                                   
    PASIVOS Y PATRIMONIO                                           
                                                                   
    PASIVOS CORRIENTES                                             
                                                  2017 2018 S/. 0.00
    Obligaciones Financieras                      35,300.00 26,000.00 26,000.00 -0.26
    Cuentas por Pagar Comerciales                 12,300.00 9,655.00 9,655.00 -0.22
   Tributos por pagar 3,600.00 2,894.00 2,894.00 -0.20
    Otras Cuentas por Pagar                       5,200.00 5,557.00 5,557.00 0.07
                                                  ----------------- -----------------
         TOTAL PASIVOS CORRIENTES                 56,400.00 44,106.00 44,106.00 -0.22
                                                                                    
    PASIVOS NO CORRIENTES                                                        
                                                                                    
    Obligaciones Financieras                      80,000.00 85,000.00 85,000.00 0.06
0.00
                                                  ----------------- -----------------
         TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES              80,000.00 85,000.00 85,000.00 0.06
                                                                                    
    PATRIMONIO NETO                                                                 
                                                                                    
    Capital                                       200,200.00 200,200.00 200,200.00 0.00
    Reservas Legales                              18,500.00 18,500.00 18,500.00 0.00
    Otras Reservas                                7954.50 7954.5 7,954.50 0.00
    Resultados del ejercicio                        85,410.50 33,310.80 33,310.80 -0.61
Resultados Acumulados 11,800.00 27,210.50 27,210.50 1.31
                                                  ----------------- -----------------
    Total Patrimonio Neto 323,865.00 287,175.80 287,175.80 -0.11
                                                                                    
                                                  ----------------- -----------------
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO NETO           460,265.00 416,281.80 416,281.80 -0.10
MAQUINARIAS AGROINDUSTRIALES IMPORT S.A.C.
R.U.C  2045021998











  INGRESOS OPERACIONALES:                 2017 2018 S/. %
  Ventas Netas (Ingresos Operacionales)   330,500.00 285,000.00 -58,244.00 -0.16968687
  Otros Ingresos Operacionales            0.00
      Total Ingresos Brutos               330,500.00 285,000.00 -58,244.00 -0.16968687
0.00
  COSTO DE VENTAS:                        0.00
  Costo de Ventas (Operacionales)         -191,350.00 -199,500.00 -430,732.00 -1.86276986
  Otros Costos Operacionales              0.00
      Total Costos Operacionales          -191,350.00 -199,500.00 -430,732.00 -1.86276986
0.00
      UTILIDAD BRUTA                      139,150.00 85,500.00 -26,512.00 -0.23668893
0.00
  Gastos de Ventas                        -33,192.00 -30,780.00 -6,337.00 0.25925623
  Gastos de Administración                -22,128.00 -20,520.00 9,723.00 -0.32149588
  Ganancia (Pérdida) por Venta de Activos 0.00
  Otros Ingresos                          18,000.00 25,000.00 440.00 0.01791531
  Otros Gastos                            0.00
      UTILIDAD OPERATIVA                  101,830.00 59,200.00 -22,686.00 -0.27704369
0.00
  Gastos Financieros                      -9,300.00 -10,500.00 3,843.00 -0.26793558
  Participación en los Resultados         0.00
      RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA      92,530.00 48,700.00 -18,843.00 -0.27897784
0.00
  Participación de los Trabajadores       -1,126.50 -2,435.00 -1,312.00 1.1682992
  Impuesto a la Renta                     -5,993.00 -12,954.20 -32,879.39 -1.65014202
  UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE ACT. CONT.   85,410.50 33,310.80 -53,034.39 -0.61421358
0.00
  Ingreso (Gasto) Neto de Oper. Discont.  0.00
      UTILIDAD (PERDIDA) DEL 
EJERCICIO    
85,410.50 33,310.80 -53,034.39 -0.61421358
MAQUINARIAS AGROINDUSTRIALES IMPORT S.A.C.
R.U.C  2045021998









    ACTIVOS                                                            PASIVOS Y PATRIMONIO                                           
                                                                                                                                      
    ACTIVOS CORRIENTES                                                 PASIVOS CORRIENTES                                             
                                                  2017 2018 S/. %                                                   2017 2018 S/. %
    Efectivo y Equivalentes de Efectivo           85,500.00 13,320.50        -39,022.50 -0.75     Obligaciones Financieras                      35,300.00 26,000.00 -17,232.00 -0.40
    Cuentas por Cobrar Comerciales                18,552.00 9,417.30         4,994.30 1.13     Cuentas por Pagar Comerciales                 12,300.00 9,655.00 -5,688.00 -0.37
    Existencias                                   325,433.00 365,842.00      -68,711.00 -0.16    Tributos por pagar 3,600.00 2,894.00 -2,349.00 -0.45
    Otras Cuentas por Pagar                       5,200.00 5,557.00 -6,765.00 -0.55
                                                  ----------------- -----------------                                                   ----------------- -----------------
           TOTAL ACTIVOS CORRIENTES               429,485.00 388,579.80    -102,739.20 -0.21          TOTAL PASIVOS CORRIENTES                 56,400.00 44,106.00 -32,034.00 -0.42
                                                                                                                                                                        
    ACTIVOS NO CORRIENTES                                                               PASIVOS NO CORRIENTES                                                    
                                                                                                                                                                        
    Inmuebles, Maquinaria y Equipo                34,200.00 30,780.00        -4,663.00 -0.13     Obligaciones Financieras                      80,000.00 85,000.00 -21,589.00 -0.20
    Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo                   -3,420.00 3,078.00-         -6,421.00 -1.92 0.00
                                                  ----------------- -----------------                                                   ----------------- -----------------
          TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES             30,780.00 27,702.00      -11,084.00 -0.29          TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES              80,000.00 85,000.00 -21,589.00 -0.20
                                                                                                                                                                        
                                                                                        PATRIMONIO NETO                                                       
                                                                                                                                                                        
                                                                       Capital                                       200,200.00 200,200.00 -7,165.82 -0.03
                                                                       Reservas Legales                              18,500.00 18,500.00 0.00 0.00
                                                                       Otras Reservas                                7954.50 7954.5 0.00 0.00
                                                                       Resultados del ejercicio                        85,410.50 33,310.80 -53,034.39 -0.61
Resultados Acumulados 11,800.00 27,210.50 0.00 0.00
                                                                   ----------------- -----------------
                     Total Patrimonio Neto 323,865.00 287,175.80 -60,200.20 -0.17
                                                                                                                                                                        
                                                  ----------------- -----------------                                                   ----------------- -----------------
         TOTAL ACTIVOS                            460,265.00 416,281.80    -113,823.20 -0.21 TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO NETO           460,265.00 416,281.80 -113,823.20 -0.21
MAQUINARIAS AGROINDUSTRIALES IMPORT S.A.C.
R.U.C  2045021998
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018
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